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Como crear un plan de
implementacion factible
para tu migracion de CRM

A medida que tu organizacién evoluciona, también lo hacen
las herramientas y las tecnologias que usas para gestionar tus

operaciones y deleitar a tus clientes.

No importa si eres una marca en crecimiento o si tienes muchos
aflos en la industria y buscas optimizar tus herramientas técnicas,
migrar al CRM de HubSpot ayudard a que tu organizacion crezca
mejor con una plataforma que promueve la alineacién entre sus

equipos de marketing, ventas y atencion al cliente.

Disefiamos esta guia como un plan de implementacién
integral para la migracion. En ella, no solo encontraras

todo lo que necesitas para realizar tus migraciones con

éxito, sino que también verds algunos consejos internos y

buenas prdacticas para que tu proyecto se lleve a cabo sin

problemas de principio a fin.
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Introduccién

Desarrollo conjunto de operaciones de
ventas, marketing y atencion al cliente

Pese al aumento exponencial de las tecnologias omnicanal,
el 56% de la clientela siente que existe una brecha entre

las experiencias tradicionales de compra B2B y sus
necesidades; una brecha que muchos atribuyen a la division
invisible pero impactante entre los equipos de ventas y

marketing.*

de la clientela siente que existe una brecha
56% entre las experiencias tradicionales de compra

B2B y sus necesidades

Por lo general, esta division no suele ser fruto de una
rivalidad profundamente arraigada ni de la obstinacién de
ninguna de las dos partes. El verdadero culpable suele ser
el conjunto de herramientas que utilizan estos equipos para
hacer crecer sus empresas. Bastaria con afiadir un tercer
sistema para el departamento de atencidn al cliente para

notar la misma desconexidn que percibe la clientela.

Si tus departamentos de ventas, marketing y atencidn al
cliente operan en multiples sistemas aislados, la informacion
critica se perdera inevitablemente, lo que resulta en brechas
en los datos de la clientela y oportunidades de conversién
perdidas. Los equipos pueden pasar horas rastreando datos
criticos o dias esperando a que Tl conecte nuevamente las

plataformas.

El CRM de HubSpot te ayuda a cerrar la brecha que hay
entre tus equipos de ventas y marketing e incluso brinda
soporte al departamento de
atencion al cliente. En lugar
de conectar los sistemas

de manera manual o buscar

datos criticos, tus equipos .
) ) Clientela
pueden trabajar a través de
una plataforma facil de usar
que ofrece caracteristicas

potentes para todo el mundo.


https://www.oracle.com/webfolder/s/delivery_production/docs/FY16h1/doc8/B2B-Online-B2BBuyer-Trends.pdf
https://www.oracle.com/webfolder/s/delivery_production/docs/FY16h1/doc8/B2B-Online-B2BBuyer-Trends.pdf

Introduccién

(] o 7 V4
La alineacion detras de una
Ve [ o 7
unica solucion
A medida que creas un caso de negocio para el CRM de HubSpot, considera el

estado actual de las operaciones de tu empresa. ;Te es familiar alguna de las

siguientes situaciones?

SITUACION 1
Tus equipos usan HubSpot para realizar actividades de marketing, luego
pasan los SQL a Salesforce y esto ocasiona una desconexién entre los

departamentos de ventas y marketing.

SITUACION 2
Tu instancia de Salesforce se ha vuelto demasiado grande o compleja para

administrarla internamente y estas buscando una solucién mas sencilla.

SITUACION 3
Tu administrador de Salesforce dejé tu equipo recientemente y no

tienes los recursos internos para seguir haciendo esta tarea.

SITUACION 4
Tus equipos necesitan una plataforma interna para gestionar
y almacenar datos de la clientela, registrar actividades y

evaluar métricas de rendimiento.



Tal vez la complejidad de Salesforce crea mas desafios de
los que resuelve. O probablemente lo que mas te genera
inquietudes es combinar tus operaciones de marketing,

ventas y atencion al cliente en un sistema unificado.

No importa cudl de las opciones anteriores se aplique a ti:
migrar al CRM centralizado de HubSpot permitird que tus

equipos crezcan mejor juntos.

HubSpot hace posible disfrutar de un Unico panel de
informacion en todo el ciclo de vida sin sacrificar la
funcionalidad ni la personalizacion. Tus equipos pueden
aprovechar una variedad de caracteristicas y capacidades
listas para llegar a los prospectos sin grandes esfuerzos
técnicos o soluciones alternativas que consuman mucho

tiempo.

A largo plazo, esta centralidad de la plataforma permite
un mayor valor de la vida del cliente y una reduccion
significativa de los gastos en general. Ademas, unir tus
operaciones en la infraestructura interna facilita ain mdas
ofrecer experiencias fluidas a todas las personas que

interactdan con tu marca.

+ La guia definitiva de migracién de Salesforce a HubSpot




Introduccién

Tabla de conversion de Salesforce a HubSpot

Ambos CRM tienen sus propias convenciones de nomenclatura, pero también tienen varios términos en comun.
Usa esta tabla de conversion para traducir la terminologia entre los dos u obtener mds informacidn acerca de los objetos de
HubSpot.

HubSpbt

WV

salesforce

En Salesforce, la informacidon de contacto se almacena de

) En HubSpot, estos objetos se consolidan en un solo Objeto
dos maneras:

de contacto, que se usa para cualquier persona que tengas

- Los objetos lead se usan para designar usuarios sin his- guardada en el CRM.
torial de compras. Este es el objeto predeterminado para

almacenar informacién del nuevo usuario.

- Los objetos de contacto se refieren a cualquier contacto
asociado con un Objeto de cuenta o aquellos que tienen

algun nivel de historial de compras en tu organizacion.

+ Guia de migracion de Salesforce a HubSpot ! !



WV

HubSpot

salesforce

En Salesforce, el Objeto de oportunidad se usa para Esto se asigna directamente al Objeto de negocios de

almacenar informacidén sobre cualquier cuenta en los ciclos

HubSpot.
de ventas.
En Salesforce, un Objeto de cuenta se refiere a cualquier Esto se asigna directamente al Objeto de empresa de
organizacidén que esté guardada en tu CRM. HubSpot.
En Salesforce, un Campo es parte de un objeto que En HubSpot, estos mismos materiales se conocen como
contiene informacidon especifica como moneda, apellido, etc. Propiedades.
En Salesforce, una Campafia se refiere a una unica actividad En HubSpot, una Campafa se refiere a una cadena mas
de marketing como publicidad, correo directo o conferencia. grande de actividades relacionadas, en lugar de una sola

actividad. Una campafia de HubSpot te permite etiquetar
materiales y contenidos de marketing relacionados con el
fin de que midas facilmente la eficacia de tus esfuerzos de

marketing colectivos.

+ Guia de migracion de Salesforce a HubSpot 8



Proceso de migracion

Premigracion

Antes de entrar en los detalles esenciales de las integraciones, la importacion
de datos y la configuracion del sistema, hay varias medidas que puedes tomar
para garantizar que tu migracion se realice sin problemas y que tus equipos estén

alineados con respecto a cdmo se desarrollara exactamente el proceso.

La fase de premigracion se enfoca en evaluar tus sistemas actuales y crear un plan

detallado para guiar a tus equipos a través del proceso de migracion.



Fase 1 Regresar a la tabla de conversién »

Evalua las necesidades de

migracion y traduccion

El primer paso para una migracidon exitosa es expresar con
claridad lo que quieres transferir a tu nuevo sistema en
funcién de los materiales que usas actualmente y los que

quieres empezar a usar en el futuro cercano.

Comienza por identificar qué quieres transferir de

Salesforce a HubSpot.

¢Necesitas asignar tus campos de Salesforce a las

propiedades de HubSpot?

Utiliza la Plantilla de comparacidn de propiedades de
migracion de datos de HubSpot para organizar y asignar tus

datos antes de migrar.

Sé especifico y basa tus decisiones en los materiales que

tu equipo usa el dia de hoy y los qué necesitard a largo
plazo, como contactos, plantillas y campos personalizados.
Reducir la lista en el principio evita la transferencia de datos

innecesaria que saturaran tu nueva plataforma.

Después, es momento de determinar codmo recreards todos
estos materiales en HubSpot. Y aunque algunos de ellos se
corresponden uno a uno entre los dos sistemas, es probable
que tengas que adaptar otros para que se ajusten a la

funcionalidad unica de HubSpot.
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1PLYXDbL57i-GMuO4HQRYfdMmL9hy7HEWfmAGJOIjpT4/edit?__hstc=20629287.14a61628fac7a9c21bc6d0b47db32d0c.1628705421820.1638368526999.1638384787441.260&__hssc=20629287.1.1638388665226&__hsfp=1506440665&hsCtaTracking=da732812-0cd6-450c-9490-21a6e126f5cc%7C5a8a8c5e-fec0-4be7-9ea7-3fdf30e5001d#gid=0

Hay dos enfoques distintos para recrear tus datos de Salesforce en HubSpot:

Migracion

Los materiales que admiten exactamente la misma
funcionalidad de un sistema a otro seguirdn el proceso
de migracidn tipico: se transferirdn de un lugar a otro.
Dichos materiales no necesitan ninguna modificacion
para funcionar de la misma manera en HubSpot que en

Salesforce.

Los materiales suelen incluir:

Correos electronicos

|§| Formularios

@ Paginas de destino

transferirlos a HubSpot.

Consejo: Si encuentras materiales que no se puedan traducir ni migrar de manera
sencilla, establece un plan para ellos antes de empezar la migracion. Es posible

que tengas que hacer una copia de seguridad en otro sistema o puedes elegir no

Traduccion
Los materiales que no se asignen directamente a HubSpot

deberdn adaptarse para que se ajusten a tu nueva
plataforma con el fin de que funcionen de manera correcta
cuando hagas la implementacion. Es probable que los
materiales requieran recreacion manual y ciertos cambios
estructurales para producir los resultados previstos en tu

instancia de HubSpot.

Los materiales suelen incluir:

Listas

Automatizacion y workflows

.ﬂ Informes




Categoriza y cataloga tus materiales en una hoja de calculo
o en un formato similar. Inicia el proceso de asignacion
de datos, teniendo en cuenta cudndo y codmo todo en tu

instancia de Salesforce se transferird a HubSpot.

Haz una lista de las propiedades personalizadas que
necesitas en HubSpot seguln los campos que usas en la
actualidad en Salesforce. A continuacién, compara la lista

de las nuevas propiedades que en la actualidad no registras
pero que en un futuro usaras.

Volveras a revisar el catdlogo durante la fase de migracion,
asi que asegurate de que esté correcto, sea preciso y facil

de modificar conforme empiezas a migrar los materiales.

+ Guia de migracion de Salesforce a HubSpot
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Fase 1 Regresar a la tabla de conversién »

salesforce

Limpia tus datos de Salesforce

A medida que te preparas para migrar, toma algo de tiempo Puedes aprovechar las herramientas de limpieza de

para evaluar los datos que se encuentran en tu instancia datos para eliminar de manera automatica los registros

de Salesforce. Tu plataforma alberga una amplia biblioteca duplicados, identificar los que estan incompletos y evaluar
de datos de clientes y es importante evaluar la calidad e la integridad en general de tus datos de Salesforce. Las
integridad de estos datos antes de que inviertas en migrar a opciones populares son: Cloudingo, InfoCleanse y Tye.
HubSpot.

Migrar datos incorrectos, desactualizados o incompletos es un ,/ N

desperdicio de recursos y no hay gran beneficio en saturar tu Consejo: Aseglrate de que tus datos cumplan

plataforma nueva con informacidn indtil. con todos los requisitos de cumplimiento '

importantes para que puedas importar

Audita tu instancia de Salesforce y elimina los datos que no el consentimiento explicito junto con la

planees usar en el futuro como: informacién de contacto. Por ejemplo, retener

» Contactos inactivos o incompletos contactos sin interaccion durante mas de

- Contactos sin interaccion que violen las dos afios viola el RGPD, asi que evita llevar a '

normas de cumplimiento
P HubSpot esos datos que no cumplen con la

- Registros desactualizados, entre .
normativa.
ellos todas las notas, actividades y
comunicaciones
- Registros de contactos duplicados y cual-

quier informacién redundante



https://cloudingo.com/
https://www.infocleanse.com/
https://www.tye.io/en/

Fase 1

Haz una copia de
seguridad de tus datos

Una vez que hayas completado la asignacién de los
datos que quieres migrar y eliminado los sobrantes, es
hora de crear un plan para la copia de seguridad. Tengas
0 no acceso a Salesforce tras la migracion, siempre

es buena idea hacer una copia de seguridad de toda

tu biblioteca de datos en caso de que algo salga mal

durante el proceso de migracion.

Crea una copia de seguridad de todo tu sistema,

pero presta especial atencidn a los datos que es mads
probable que pierdas durante la migracidon, como marcas
de tiempo o notas que se registraron manualmente;
asimismo, establece una copia de seguridad o un plan de

retencion para mantener la informacidén segura.

Puedes usar una exportacion estandar de CSV, extraer
datos de Salesforce, o configurar una APl o integracion
para hacer una copia de seguridad fuera de Salesforce y

asegurarte de que nada se pierda en la migracion.

Guia de migracién de Salesforce a HubSpot




Fase 1 Regresar a la tabla de conversién »

Crea un plan de migracion

Ahora es el momento de convertir tus requisitos de migracion,
el mapeo de la plataforma y la lista de materiales en un plan de
migracion coherente. Este plan no solo te ayudara a organizarte,
también guiara a tus equipos a lo largo del proceso y

garantizara que todos entiendan sus roles y responsabilidades.

@ Asigna responsabilidades a tus equipos. Asigna un
responsable a cada etapa del proceso de migracion.
Establecer la responsabilidad por adelantado te ayudara
a resolver posibles problemas de manera mas eficiente y

evitard que tu proyecto se estanque en el futuro.

@ Identifica los hitos clave. Sin importar cudles sean tus
metas en especifico, hay muchos hitos esenciales para
no perderte en el camino. Registralos en funcidon de las
prioridades de las partes interesadas, el ancho de banda
del equipo y las fechas estimadas de finalizacion. Luego,
utilizalos para desarrollar la linea de tiempo integral del

proyecto.

+ Guia de migracion de Salesforce a HubSpot

Los hitos son fundamentales para llevar
tu proyecto de migracion hasta la linea
de meta. Aqui te mostramos algunos

eventos clave para incluir en tu plan de

migracion:

Completar la asignacion de
material

Completar la primera
importacion

Finalizar todos los datos

Completar el aseguramiento de

calidad y las pruebas

Completar la capacitacion del

personal

Instancia de Sunset de

000000

Salesforce




@ Desarrolla una linea de tiempo realista. Traza
un mapa con tus hitos clave y realiza una linea
de tiempo integral a su alrededor, identificando
dependencias, fechas Iimite no negociables y dreas
con flexibilidad de horario. Establece metas a corto
y largo plazo tomando en cuenta que deberas
regresar y ajustar tu linea de tiempo si no las

cumples como lo esperabas.

Consejo: Utiliza el Marco de DARCI para
establecer roles y responsabilidades claras y
responsabiliza a los equipos durante el proyecto
de migracion. Consulta el Modelo de gestion de

proyectos de migracién de datos del CRM de

S S ——

HubSpot para comenzar.

@ Corre la voz. Una vez que hayas terminado el plan
de migracion, compartelo con todos y todas en
tu organizacion, especialmente con la gente que
se verd impactada de manera directa debido al
tiempo de inactividad en el sistema o los cambios
temporales en el proceso; también compartelo con
todas las personas que se verdn afectadas por los

nuevos sistemas y procesos que implementes.



https://www.hubspot.com/migration-project-management-model
https://www.hubspot.com/migration-project-management-model

M I Te

La fase de migracion tiene que ver con ejecutar los planes y procesos
que ya definiste. Se enfoca en las configuraciones técnicas de HubSpot
y la transferencia real de tus datos, ademas de asegurar la calidad, hacer

pruebas y todos los demds elementos que te llevan a lanzar tu nueva

solucion.

+ La guia definitiva de migracién de Salesforce a HubSpot




Fase 2 Regresar a la tabla de conversién »

Configura tu instancia de HubSpot

Ya sea que estés comenzando desde cero o estés migrando Por otra parte, puede valer la pena explorar integraciones
datos de Salesforce a una instancia de HubSpot bien personalizadas y automatizacidon para agilizar el proceso si
establecida, necesitaras configurar varios elementos necesitas facilitar varias traducciones complejas.

segun los objetivos de migracion y los requisitos de datos

Migra los campos a HubSpot. Con la hoja de calculo
especificos de tu organizacion. @ g P P :

que creaste durante la fase de premigracion, define

Si la mayoria de tus datos se pueden migrar uno a uno, y crea propiedades personalizadas en el CRM
simplemente integra Salesforce y HubSpot para migrar de HubSpot. La asignacién directa de campos a
campos a propiedades de manera directa y deja un poco de propiedades es bastante sencilla (Nombre a Nombre,
margen para traducciones unicas. Empresa a Empresa, etc.), aunque los elementos como

el pipeline de ventas, los procesos de ventas y las

plantillas deberan recrearse desde cero en el CRM de

HubSpot. Si no estas usando una API en la migracion,
extrae actividades como tareas, llamadas y documentos
para asegurarte de que se traduzcan correctamente

como lo esperabas.

¢Aun no conoces el mundo de HubSpot?
HubSpot Academy ofrece cursos gratuitos para

ayudarte a comenzar.
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https://academy.hubspot.com/courses/set-up-your-hubspot-crm-for-growth?library=true&q=CRM&library=true
https://academy.hubspot.com/lessons/importing-data-hubspot-crm?library=true&q=CRM&library=true
https://knowledge.hubspot.com/es/crm-setup/manage-your-properties?&_ga=2.128519951.2081888304.1636398752-981387003.1621370486&_gac=1.83817572.1635968626.Cj0KCQjw5oiMBhDtARIsAJi0qk1mCMJiS2BA47Emec-fRwsc3aiBA5JXXHpKt3yhCYMGAEN0VDA1kKMaAnc0EALw_wcB#create-custom-properties

Consejo: Integra tus instancias de Salesforce y
HubSpot para migrar de manera automatica los

campos existentes de Salesforce. Puedes activar la

sincronizacion de campos o propiedades, pero deja

la sincronizacion de datos inactiva para evitar la

transferencia prematura de datos.

@ Transfiere y recrea materiales. Si bien algunos de
tus materiales se pueden migrar uno a uno, otros se
recrearan desde cero. Junto con campos, propiedades
y objetos individuales, deberds reconstruir varias
plantillas dentro del CRM de HubSpot. Crea cada
material, como plantillas de correo electrdnico,
formularios y pdginas de destino, segun tu hoja de
cdlculo de mapeo de datos, anotando cualquier ajuste
de estructura y parametros para uso futuro. Ahora
también es el momento perfecto para agregar los
materiales netos nuevos que identificaste en tu plan

de migracidn inicial.

+ Guia de migracion de Salesforce a HubSpot

@ Crea workflows operativos. Después de configurar

todas tus propiedades y materiales, es hora de
configurar los workflows y otras caracteristicas
automatizadas para asegurar que tus equipos
aprovechen al madximo su nuevo CRM. Estos permiten
que los equipos automaticen sus tareas rutinarias,
notificaciones y actualizacidn de informes, lo que
facilita auin mads la optimizacién de las operaciones de
marketing y ventas. Este es el momento de configurar
notificaciones para las transferencias al departamento
de ventas, la interaccion de los contactos y cualquier
otro proceso que te pueda ayudar a unificar a tus
departamentos de ventas, atencidn al cliente y

marketing.

Personaliza los objetos de la linea de tiempo. Puedes
usar la APl del CRM de HubSpot para crear eventos de
linea de tiempo que segmenten a tus contactos segun
sus interacciones con tu empresa y que proporcionen
un contexto valioso en sus actividades, como si
realmente asistieron al webinario al que se registraron o
si descargaron el contenido que se ofrecia después de
completar un formulario de generacidén de leads. Crea
plantillas de eventos, agrega fichas y

personaliza los detalles para que el

seguimiento de eventos esté listo una @
vez que tus datos de Salesforce se

hayan importado. 1


https://www.hubspot.es/products/salesforce

Fase 2 Regresar a la tabla de conversién »

Migra tus datos a HubSpot

Ahora es momento de comenzar a trasladar tus datos de - Vuelve a crear materiales no transferibles: usa las pro-
Salesforce a HubSpot. Este proceso se puede lograr de piedades personalizadas que creaste anteriormente para
diferentes maneras y es probable que uses mdas de un almacenar los datos de Salesforce que no se encuentran
método para traer toda tu informacidén y asegurarte de que en una propiedad lista para usar en HubSpot. Si extraes
sea accesible dentro de HubSpot. datos para un objeto fuera de la herramienta de importa-

. cion de HubSpot, considera usar una sincronizacién por
- Importa por medio de CSV: este es un proceso bastante

) o o lotes APEX para evitar interrumpir cualquier asociacion.
sencillo y probablemente la opcion menos técnica para

mover tus datos. Solo debes exportar tus datos del CRM
de Salesforce a un archivo .csv y subirlos a HubSpot para - ;
importar contactos, empresas, negocios, tickets, produc- Py b

tos y notas. Consejo: Aseglrate de usar el tipo de

- Aprovecha la integracion Salesforce/HubSpot: la inte- importacién correcto para subir archivos .csv.

gracion de Salesforce de HubSpot facilita la extraccion Si solo vas a importar contactos, selecciona la

de todos tus datos de Salesforce en una sola operacion. importacién de «un objeto». Si vas a importar

Configura y usa la caracteristica de sincronizacion de contactos y negocios al mismo tiempo,

datos para migrar tus datos de campos de Salesforce a deberds seleccionar la importacién de

las propiedades correspondientes en HubSpot.

«multiples objetos».

+ Guia de migracion de Salesforce a HubSpot 20


https://www.hubspot.com/sales/crm-import
https://www.hubspot.com/sales/crm-import
https://www.hubspot.es/products/salesforce
https://www.hubspot.es/products/salesforce

¢(No sabes qué método de migracién usar?

No olvides que el enfoque CSV es ideal para identificar y
asociar tus datos de forma personalizada. También te permite
extraer subconjuntos de registros, pero requiere un trabajo

técnico previo para configurarlo de manera correcta.

Por otro lado, una integracidon unicamente permite «todos los
datos» para uno o mas tipos de objetos. La integracidén es la
opcidn ideal si necesitas habilitar asignaciones estdndares

o preexistentes, ya que es la manera mas sencilla de usarla,
pero ofrece una personalizacién significativamente menor que >

una importacién CSV manual.

Incluso si tienes seguridad total en tu mapeo de datos, lo
mejor es migrar en fases, hacer pruebas en un lote pequefio
de datos en lugar de enviar toda tu biblioteca de una sola

vez. De esa manera, puedes hacer anotaciones de cualquier

inquietud y hacer ajustes en tu proceso de importacion para

solucionarlas.

Limpia y repite el proceso de ajuste y monitoreo hasta que
logres un estado de importacion libre de errores y después,

puedes importar el resto de tus datos.

Consejo: Importa los contactos activos de Salesforce al final una vez que el control
de calidad y las pruebas estén completas, asi evitards interrumpir el ciclo de ventas

o perder oportunidades de interaccidon indispensables.

—



Cdémo migrar objetos personalizados con las API

La integracion Salesforce/HubSpot facilita la migracion
de campos especificos de Salesforce a HubSpot, pero no
considera todos los tipos de datos. Para migrar objetos
personalizados o conjuntos de datos Unicos, deberds
configurar una API para sincronizar los datos entre los
dos sistemas y garantizar que toda la informacidn esté

organizada de manera correcta en tu nuevo CRM.

Muchas APl de HubSpot estdn disponibles para diferentes

casos y objetos como eventos personalizados de

comportamiento, calendarios de marketing y mas.

Por ejemplo, la APl de Ecommerce Bridge te permite migrar
los datos de comercio electrénico de Salesforce a HubSpot
y configurar sus caracteristicas listas para usar en tu nueva

instancia de HubSpot, como:

@ Workflows de email por de carrito abandonado
Segmentacidon de listas segun la actividad del cliente

Paneles de informes de comercio electrénico

‘ (o]
(o]
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https://legacydocs.hubspot.com/docs/methods/ecomm-bridge/v2/ecommerce-bridge-overview
https://legacydocs.hubspot.com/docs/methods/ecommerce/v2/import-data

Fase 2 Regresar a la tabla de conversién »

Abre paso al control de calidad

Una vez que hayas migrado la mayoria de tus datos a
HubSpot, es momento de hacer un control de calidad ael
trabajo de tu equipo y verificar si tus datos nuevos se

muestran en HubSpot como esperabas.
Evaluda tus datos respecto a:

- Calidad: ;Los datos de tu CRM estan organizados y com-
pletos? ;Hay propiedades faltantes (o incluso registros de
contactos completos) que deban tenerse en cuenta?

- Consistencia: ;Tienen el formato correcto todos los datos
nuevos? ;Se ven consistentes todos los dmbitos y se ali-
nean con los datos que ya tenias en HubSpot?

- Accesibilidad: ;Es sencillo localizar los datos segun la
estructura de tu CRM y las propiedades asociadas? ;Los
usuarios tienen formas confiables de encontrar distintos

tipos de informacion?

+ Guia de migracion de Salesforce a HubSpot

Puedes configurar informes de prueba y paneles para

ver una descripcidn general, pero aqui también debes
profundizar en los detalles para asegurar que todo funcione
de manera correcta tras bambalinas, incluyendo como se
organizan los registros o coémo se transfirieron las notas de

contacto de Salesforce.

Consejo: Cuando desarrolles tu linea de
tiempo de migracidn, crea un periodo
intermedio de 30 dias para realizar el control
de calidad, revisar y hacer pruebas antes de

implementar.
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Fase 2 Regresar a la tabla de conversién »

Realiza pruebas y corrige errores asociados

Si bien puede ser tentador activar tu nueva solucidén en - Las correcciones: explica codmo resolver problemas o pro-
cuanto termines de migrar los datos, es mejor manejar porciona puntos de contacto dedicados a dar seguimiento
los errores y otras deficiencias con un equipo pequefioy si hay otro equipo enfocado en las correcciones.
dedicado antes de escalar la herramienta a una variedad de También recomendamos invertir en pruebas de usuario para
usuarios de marketing y ventas. asegurarse de que los usuarios finales entienden como

. . . . L. se configuré el CRM y como se aplica a sus respectivas
Utiliza una combinacion de tacticas para evaluar el

. . . . funciones laborales. Este proceso también te permite
rendimiento del sistema y eliminar cualquier problema

) ) ) obtener informacién adicional de los usuarios diarios.
potencial. Para que las pruebas sean efectivas se requiere
mads que un guion automatizado, asi que tédmate el tiempo
para capacitar a un equipo de pruebas y ofrece orientacidn

con respecto a:

. El tiempo: aclara cudnto tiempo deben dedicar a las Consejo: Cuando realices pruebas de usuario, asegurate
pruebas y exp”ca Co’mo dar Seguimiento Si necesitan ma’s de Obtener una muestra diversa de usuariOS finales,
tiempo o recursos. desde tu analista de datos experto en tecnologia hasta

. Los casos de uso: ofrece instrucciones detalladas sobre el profesional de marketing de contenidos que tiene

qué casos de uso y escenarios probar experiencia minima en CRM. Esta amplia red garantiza

que tu nueva solucidn sirva de manera eficaz a todos los

- La retroalimentacion: establece expectativas sobre cémo,

dénde y cuando deben registrar sus resultados, asi como miembros del equipo.

notas adicionales o comentarios que puedan informar

sobre la solucion de problemas.



Regresar a la tabla de conversién »

Empieza a implementar

iLo lograste! Ahora es el momento de implementar todas
tus funciones y materiales nuevos y automatizados en un

estado activo en el portal de HubSpot.

Una vez que tu Ultima instancia de HubSpot esté en estado
activo, recuerda a tu equipo que dejen de ingresar datos en
Salesforce, incluso si el sistema no se ha desactivado por

completo. Esto evitara que cualquier dato se pierda.

+ Guia de migracion de Salesforce a HubSpot




Proceso de migracion

Despueés de la
migracion

Puede ser que ya hayas finalizado con la parte mds técnica de la integracion,
pero todavia hay pasos criticos que debes seguir para garantizar que

obtengas el mayor valor posible de tu huevo CRM.

La fase posterior a la migracidn estd relacionada con la gestién de cambios,
desde la incorporacidon de los usuarios finales hasta el establecimiento de

buenas practicas y la documentacién para el éxito a largo plazo.

La guia definitiva de migracién de Salesforce a HubSpot p




Fase 3 Regresar a la tabla de conversién »

Haz que tus equipos estén al dia

Ahora que la migracién de tu CRM estd completa, es
momento de incorporar a tus usuarios finales y ayudarlos

a aprender como se usan todas las caracteristicas

y capacidades de HubSpot de manera eficiente. Sin

los procesos de gestidon de cambio suficientes, como
incorporacién, capacitacion y aprendizaje contindo, podrias
observar una adopcidn escasa y una infrautilizacion de

funciones poderosas.

Trabaja con las partes interesadas, el equipo de gerencia
y un grupo de interés de usuarios finales para explicarles
como planean usar HubSpot junto con las herramientas y
procesos existentes. Utiliza la informacion que descubras,
ademds de los articulos de la base de conocimientos del
CRM de HubSpot para desarrollar un plan de capacitaciéon
para tu organizacién. Echa un vistazo a estos consejos de

capacitacion que vale la pena tener en cuenta:

- Adopta un enfoque gradual para la implementacion.
Implementa nuevos conjuntos de caracteristicas en peque-
Alos fragmentos en lugar de revisar los procesos internos
de la noche a la mafiana. Si tienes a alguna persona del

equipo a la que le encante un tema en especifico, apdyate

en esa persona para que se vuelva el experto o la experta 'y

comparta su pasién y conocimiento con el resto del equipo.

Realiza varias sesiones de capacitacion que fomenten la
estrecha colaboracién en lugar de una presentacion para
toda la empresa. Este enfoque te permite interactuar con
las personas en capacitacidn y asegurarte de que usen el
sistema de manera efectiva; puedes pedirles que expliquen

su proceso o demuestren las habilidades recién adquiridas.

Déjales tarea y realiza controles regulares durante los
primeros meses. Aplicar el aprendizaje es mas eficaz que
solo ver videos instructivos, asi que provee ejercicios a tus
equipos para que practiquen o animalos a explorar cier-
tos conjuntos de caracteristicas conforme avanzan en la

capacitacion.

Realiza capacitaciones personalizadas por departamento o
funcion de trabajo para capacitar a los usuarios clave con
las herramientas y técnicas para lanzar campafas, analizar
datos, etc. Mientras mas enfocadas estén las capacitacio-
nes de los equipos, serd mas probable que dominen las
partes de HubSpot que causaran impacto en su desempefio

en el dia a dia.
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https://knowledge.hubspot.com/es/get-started/manage-your-crm-database
https://knowledge.hubspot.com/es/get-started/manage-your-crm-database

Fase 3 Regresar a la tabla de conversién »

Prioriza la gestion de datos

Una vez que tus equipos y sistemas estén alineados, es - Realiza tareas de limpieza y auditorias de datos. Ejecuta
hora de regresar a la amplia biblioteca de datos que se informes de excepcidon mensuales y programa auditorias
encuentra en la plataforma recién consolidada. para evaluar la calidad de los datos e identificar las bre-

. o chas o inconsistencias.
Da seguimiento a tus esfuerzos de limpieza de datos que

hiciste previo a la migracién al establecer un proceso de - Automatiza tanto como sea posible. Optimiza la entrada
administracién de datos escalable para tus operaciones. de datos con el software de automatizacion de HubSpot
Implementa estdndares de calidad y seguridad basados para que tus equipos ahorren tiempo y esfuerzo y asi

en las buenas précticas de la industria y los requisitos de reducir el error humano.

datos especificos de tu organizacidon, segun la industria o la

region.

Estas son algunas recomendaciones:

- Usa el cumplimiento para impulsar la claridad de los
datos. Revisa las normas de cumplimiento aplicables 'y
asegurate de que se reflejen en las prdcticas de gestién
de datos de tu organizacion.

- Valida la informacion de los leads conforme se

ingrese en tu CRM. Usa una herramienta de ¢Te interesa aprender mas sobre gestion de datos?

validacién de leads para evaluar los datos de HubSpot tiene algunos recursos educativos gratuitos para

los usuarios conforme ingresan a tu sistema, ayudarte a dar los primeros pasos:
llena los vacios y corrige las imprecisiones

lo antes posible.


https://www.hubspot.es/products/automation
https://academy.hubspot.com/lessons/hubspot-business-data-management
https://academy.hubspot.com/lessons/data-protection-hubspot?library=true&

Conclusion
(Qué sigue?

Con todos los datos de clientes, ventas y marketing en el
CRM de HubSpot, estds en camino para crear experiencias

excepcionales para quienes interactiuan con tu marca.

Mientras te adaptas a las herramientas y los procesos
actualizados, no olvides que la migracién a HubSpot no es
el paso final hacia las operaciones unificadas. De hecho, es
un primer paso vital que te presenta muchas oportunidades

nuevas para crecer, optimizar y alinear.

Aqui te compartimos algunas formas para seguir creciendo

con HubSpot:

- Proporciona capacitaciéon continua y asistencia para las
nuevas caracteristicas. El CRM de HubSpot siempre estd
en expansion para incluir caracteristicas y oportunidades
de integracion nuevas. Mantén a tus equipos actualiza-
dos con los dltimos lanzamientos y ofrece recursos de
aprendizaje continuo para ayudarlos a dominar las nuevas

caracteristicas y funciones.

+ Guia de migracion de Salesforce a HubSpot

- Crea un CRM que crezca con tu empresa. Ningun CRM
estd pensado para ser estdtico. Al contrario, deberia evo-
lucionar con tu empresa y adaptarse para satisfacer las
necesidades de la clientela y de la empresa. Invierte en
colaboraciones con expertos y enfdocate en la sustentabi-
lidad para garantizar que tu CRM siempre se adapte a las

operaciones de tu empresa.

- Explora todo el ecosistema de HubSpot. Agrega extensio-

nes adicionales a tu CRM para respaldar a los equipos de
operaciones, ventas, atencion al cliente y mas. HubSpot
ofrece integraciones emocionantes y una variedad de
conjuntos de herramientas para ayudarte a desarrollar

una solucidén integral centrada en el éxito del cliente.
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Conclusién

Acerca de New Breed

New Breed es el partner principal para la gestidon del
rendimiento de los ingresos en empresas con mayor
crecimiento en el mundo. Como partner norteamericano

del aflo de HubSpot, ayudamos a la clientela a impulsar un
crecimiento sostenible y escalable en HubSpot a través de
una plataforma, exclusivamente integrada, de generacién de
demanda, operaciones de ingresos, servicios de disefio y

desarrollo web, asi como tecnologias y aplicaciones propias.

NEW BREED -




Copyright © 2021 New Breed.



https://www.facebook.com/newbreedrevenue
https://twitter.com/NewBreedRevenue
https://www.instagram.com/newbreedrevenue/
https://www.linkedin.com/company/new-breed-marketing/
https://www.newbreedrevenue.com/
https://www.hubspot.com/

